Carátula 


SEÑOR PRESIDENTE.- Habiendo número, está abierta la sesión. 
(Son las 16:21). 


SEÑOR DELGADO.- Quiero dejar una constancia. En los últimos días hemos recibido algunas nuevas 
notificaciones de personas que se excusan de venir, como por ejemplo, un abogado vinculado con un 
estudio jurídico, el señor Javier Cousillas y Acir García, este último debido a problemas de hipertensión 
arterial. Nos siguen preocupando ciertas decisiones que se están tomando, sobre todo vinculadas con 
algunos gerentes de gran responsabilidad en ANCAP. El comité de dirección está integrado por cuatro 
gerentes —o sea que no hay un gerente general y un gerente financiero—, de los cuales vinieron 
solamente dos. En el caso de uno de ellos, el ingeniero Marcelli, habíamos pedido que la presidencia 
reiterara formalmente la voluntad de esta comisión de citarlo de nuevo, obviamente dentro del marco 
de las competencias que tenemos porque no podemos obligarlo a venir, aunque el directorio de 
ANCAP sí puede resolver que venga porque está sometido a jerarquía. En ese sentido queríamos 
saber si había alguna respuesta del directorio de ANCAP porque del ingeniero Marcelli depende, nada 
más ni nada menos que ALUR, el tema del pórtland y el tema de la cal, por ser el gerente de negocios 
diversificados de ANCAP. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Se volvió a cursar la invitación. 


SEÑOR MIERES.- Me sumo a la preocupación expresada por el señor senador Delgado puesto que 
acaban de informarme que el gerente de negocios energéticos —quien compareció en una oportunidad 
y pedimos que volviera— dice que no quiere concurrir nuevamente. Esta situación se está volviendo 
muy preocupante y está generando una distancia con la comisión que no debería haber. No sé si 
ameritaría tener una conversación más concreta con el directorio de ANCAP, que tiene la capacidad de 
hacer que los gerentes concurran. A ver; estamos investigando en una comisión parlamentaria y 
quienes están negándose a venir son funcionarios públicos. Que sea un abogado de un estudio privado 
o el dueño de una empresa privada el que no quiera venir, vaya y pase, pero que los gerentes de 
ANCAP no lo hagan está planteando una situación casi límite. 


SEÑOR DELGADO.- Quiero que quede bien clara cuál es la actitud de la presidencia y de la mayoría 
de los integrantes de la comisión, dejando constancia de que siempre han tenido la disposición de 
convocar a todos quienes fuimos sugiriendo o pedimos para que fueran convocados. Así que en ese 
aspecto no hay ningún tipo de cuestionamiento. Es más: apoyamos —por lo menos quienes no 
integramos el oficialismo- la actitud que ha tenido la presidencia y la mayoría. En ese sentido, 
queremos dejar separadas las aguas. 


Ahora bien, seguramente haremos un planteo en otro ámbito, si siguen habiendo este tipo de 
disposiciones de funcionarios públicos de jerarquía, porque ya no se trata de una actitud casual, sino 
de estrategia. Me animo a decirlo, entiendo que es una estrategia no venir a la comisión. No tienen 
margen para no venir y si no vienen nosotros también sabemos cuáles pueden ser, en este caso, las 
decisiones que cada uno debe tomar en los informes correspondientes o en las acciones posteriores. 


También me preocupa mucho que gerentes de la jerarquía de los que nombramos no vengan 
—integrantes de un comité de dirección— y que el Directorio de ANCAP no tome la decisión de obligarlos 
a venir. En verdad, me preocupa mucho. Creo que esto termina ocluyendo la labor de la comisión 
investigadora o, por lo menos, vaciándola que es una forma lateral de procurar lo mismo. 


Quería dejar planteado ese tema y separar lo dicho al inicio en cuanto a la actitud del 
presidente y de la mayoría de la comisión. 


SEÑOR MIERES.- Fuera de actas hablamos de la posibilidad de conversar mañana, pero quizás sea 
bueno resolver el tema en el día de hoy, como forma de adelantar. 


Queríamos solicitar la presencia de dos gerentes de ANCAP —que podrían venir juntos 
porque están trabajando en la misma línea—: el señor Carlos Marichal de planificación estratégica y el 
señor Miguel Rabosto de planificación y control estratégico. Estas dos personas han tenido a su cargo 
toda la programación de las inversiones de ANCAP, entonces nos parece de orden preguntarles sobre 
cómo se fueron dando los procesos de inversión, las reprogramaciones de las inversiones, etcétera. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Pasamos a votar la convocatoria de estas dos personas propuesta por el 
señor senador Mieres. 


(Se vota). 
—6 en 6. Afirmativa. UNANIMIDAD 
SEÑOR BORDABERRY.- Quería hacer una aclaración. 


El abogado de Exor no dijo que no podía venir, sino que él está alcanzado por el secreto 
profesional y, por lo tanto, sugería que viniera el representante de la empresa. 


Quiero aclarar que si ese abogado compareciera, iba a dejar una constancia. Fui socio en 
ese estudio jurídico hasta el año 2009. Cuando ingresé como senador, me pareció incompatible, por 
cuanto renuncié, cobré mi participación y lo protocolicé. Por lo tanto, podría exhibirle al presidente esa 
documentación para que quede claro que no tengo ningún tipo de vinculación con ese estudio jurídico. 
Sí la tuve en el pasado y creo que todos tienen que saberlo. No tengo problema. Tengo la 
documentación; incluso lo protocolicé ante escribano. 


De todas formas, lo que dice el abogado es sensato porque no podrá revelar lo que esté 
alcanzado por el secreto profesional y creo que lo lógico sería citar a los representantes de Exor. 


SEÑOR DELGADO.- Coincido con las apreciaciones del señor senador Bordaberry y quiero dejar claro 
que el doctor Nicolás Brause no dijo que no quería venir, sino que simplemente estaba limitado por el 
secreto profesional, tal cual lo expresa en la nota y recomienda derivar la solicitud —-que me parece es 
lo que debe hacer la comisión— a los titulares o representantes de la empresa. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Resolvemos, entonces, excusar al doctor Brause por los motivos establecidos 
en la nota —la presidencia también quería hacer esa aclaración— y citar a los titulares de la empresa 
Exor. 


SEÑOR DELGADO.- O a los representantes. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Diría que deberíamos citar a los titulares. Creo que el propio correo 
electrónico ya plantea quiénes son los titulares, por lo que a esos nombres se les deberá cursar la 
citación correspondiente. 


SEÑOR MIERES.- Perfecto. 


SEÑOR PRESIDENTE..- Con respecto al otro tema, ya hemos señalado que hicimos las gestiones ante 
el Directorio de ANCAP, que enviamos —como acordamos en la última reunión—- una nueva 
convocatoria al gerente Marcelli con el acta adjunta de lo que se discutió en la comisión investigadora. 


Por lo tanto, en la medida en que se planteen reconvocatorias, vamos a cursarlas. En 
definitiva, las personas están amparadas a concurrir o no. Hay que tener en cuenta que la mayoría de 
los gerentes de distintos niveles de jerarquía dentro de ANCAP concurrió a las citaciones que la 
comisión ha realizado. Por lo tanto, creo que no se puede hablar de una posición concertada de los 
gerentes de no concurrir a la comisión investigadora. Hemos tenido, sí, alguna respuesta negativa y en 
algún caso hemos tenido una respuesta negativa a una reconvocatoria, pero fue un gerente que ya se 


hizo presente oportunamente en la comisión, aunque seguiremos cursando los pedidos de 
convocatoria que se planteen. 


SEÑOR DELGADO.- También quiero dejar constancia de que valoro a aquellos que decidieron venir — 
está bueno dejarlo sentado en actas- y decir que, en realidad, cuando dije que de un tiempo a esta 
parte hay una posición, presumo que concertada —obviamente es una presunción— estamos hablando 
no de cualquier gerente —tan así es que en algún rato vamos a recibir a alguno—, sino 
fundamentalmente de los gerentes que integran el comité de dirección. 


Han venido dos, uno de ellos lo hizo con el directorio y otro aparte, uno de los que faltan 
acabamos de convocarlo y el otro desiste de venir. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Corresponde, pues, hacer pasar al invitado. 


(Ingresa a sala el gerente de Planificación y Logística de Pórtland de ANCAP, contador 
Eduardo Milano). 


—En nombre de la comisión damos la bienvenida al contador Eduardo Milano, gerente de 
Planificación y Logística de Pórtland de ANCAP. Le explicaré brevemente la mecánica de 
funcionamiento de esta comisión investigadora. Los senadores le realizarán una serie de preguntas, 
que usted contestará en la medida de sus posibilidades y si para alguna de ellas hoy no tiene la 
información puede acercarla después por escrito a la comisión. Le vamos a pedir que se presente y 
que nos cuente cuáles han sido sus responsabilidades en este caso en ANCAP. 


SEÑOR MILANO.- Como ya se decía, Eduardo Milano es mi nombre, soy gerente de Planificación y 
Logística del negocio Pórtland de ANCAP. Las responsabilidades o las áreas que hay dentro de esa 
gerencia son: de Minería y Geología, que atiende toda la gestión de recursos minerales, calizas, del 
negocio Pórtland; de Logística, dentro de la cual está la planta de negocios que está en Montevideo; y 
de Planificación del negocio Pórtland y de planificación estratégica, económica y operativa del negocio. 


También soy director de Cementos del Plata Sociedad Anónima y administrador de Pamacor 
SA, también controlada por ANCAP. 


SEÑOR PRESIDENTE.- ¿Desde qué año? 


SEÑOR MILANO.- Soy gerente de Planificación y Logística desde el año 2008. Anteriormente fui 
gerente de Administración y Finanzas del negocio Pórtland desde el año 1996. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Perfecto. Muchas gracias. 


SEÑOR DELGADO.- Agradecemos al contador Eduardo Milano su presencia en la comisión 
Investigadora de ANCAP. Obviamente la tarea que le compete es vasta, tiene que ver con la logística, 
la planificación y como bien señaló, va desde los minerales hasta el negocio del pórtland como tal. 


Voy a separar en dos las preguntas que voy a hacer: unas tienen que ver con el negocio 
Pórtland y otras con el negocio de la cal, que también fue a través de Cementos del Plata Sociedad 
Anónima, empresa cuyo titular es ANCAP. 


Respecto al pórtland, uno de los aspectos que se estuvo investigando en comisión a partir de 
la presencia del gerente Romero —debo decir que estamos esperando la concurrencia del gerente 
ingeniero Marcelli que aún no ha comparecido, que también tenía competencia superior en el negocio 
de diversificados, que incluye el área del pórtland— fue el proceso de definición de la inversión. Nos 
extrañó la presupuestación inicial y cuánto se terminó invirtiendo a partir de la decisión de hacer dos 
plantas —se discutió si hacer una o dos—, porque según nos dijeron estarían faltando USD 230:000.000 
adicionales para terminar el proceso tal como estaba proyectado. O sea que pasamos de un 


presupuesto inicial que si mal no recuerdo era algo más de USD 120:000.000, a USD 250:000.000 
gastados hasta la fecha y se necesitan USD 230:000.000 para culminar el proyecto, ya sea en la planta 
de Minas como en la de Paysandú. 


Además, en Paysandú, el tema del horno 3 es muy sensible y hay una importante inversión 
en accesorios que hoy está en algún contenedor, cerca del puerto de ese departamento. 


Es un negocio que además sigue dando pérdidas. Aquí discutimos sobre cuándo sería el 
punto de equilibrio y se dijo que todas eran suposiciones. La planta de Minas se inauguró, pero de 
hecho no pudo funcionar tal como estaba previsto —-seguramente hará mención o le vamos a pedir que 
lo haga- y su proceso de inauguración tuvo un gasto de publicidad de alrededor de USD 280.000 
o USD 300.000, según los datos que se desprenden del balance. 


Queremos preguntarle sobre el negocio Pórtland y si los números son correctos. ¿Cuáles 
fueron las variables que hicieron que la corrección en las inversiones fueran tan diferentes o 
extremadamente diferentes entre lo planificado y lo ejecutado y, sobre todo, lo que falta por ejecutar 
para terminar la obra? 


SEÑOR MILANO.- En los años 2005, 2006 se había tomado una definición en ANCAP sobre el 
negocio Pórtland. Fue una definición cualitativa basada en estudios económicos para definir entre la 
alternativa de no continuar en el negocio Pórtland o sí continuar. La decisión fue seguir adelante con el 
negocio en el marco de ANCAP. Así se siguió avanzando en una planificación estratégica del negocio y 
en el año 2007 el Directorio de ANCAP, luego de un estudio que se llevó a cabo durante muchos 
meses, se definió por llevar adelante una serie de inversiones en las dos plantas. Precisamente, se 
optó por una de las definiciones alternativas posibles, que era mantener ambas plantas. 


Debo decir que he visto las versiones taquigráficas de las sesiones anteriores y he notado 
que se maneja un monto de USD 118:000.000 —para hablar un poco de números—, pero tengo que 
comenzar a hacer algunas precisiones. Lo primero que se debe definir es que de entre una variedad de 
seis o siete negocios, se optó por uno de ellos. Por lo tanto, cabe aclarar que esos USD 118:000.000 
eran la estimación de uno de esos caminos, era el valor de la inversión que había, pero no el total. 
Justamente, la resolución de Directorio que aprueba ese camino estratégico es del 12 de setiembre de 
2007 —tengo en mi poder un cuadro extractado de los anexos de esa resolución— y los 
USD 118:000.000 son las inversiones en instalaciones nuevas, pero hay USD 25:000.000 previstos y 
expuestos en esa misma resolución que son para algo que llamamos inversiones mandatorias, es decir 
que se ¡ban a destinar a una serie de mejoras necesarias en el resto de las plantas, la mayoría de ellas 
debidas a mejoras medioambientales que se debían hacer. 


En definitiva, ese primer monto ni siquiera era una presupuestación detallada sino un valor 
dado a un caso de negocios, de entre seis o siete, que alcanzaba casi los USD 143:000.000. 


SEÑOR BORDABERRY.- Antes de que siga avanzando, me gustaría que nos enfocáramos en esa 
decisión. 


Obviamente, existieron informes técnicos de los respectivos departamentos al Directorio 
sobre la conveniencia de hacer o no la inversión. ¿Esos informes recomendaban hacer una planta o 
dos? No nos hemos podido hacer de esos informes y quizá usted nos pueda informar al respecto. 


SEÑOR MILANO.- Por supuesto, señor senador, profundizaremos en el tema. 


Digamos que en esta instancia, la primera definición que indiqué habla de mejoras en las dos 
plantas existentes —-Minas y Paysandú- y de una nueva línea de producción, pero todavía no se había 
definido dónde ubicarla físicamente. Después, la evolución de ese plan se concentró en las dos plantas 
y, en principio, no se siguió adelante con la idea de poner una planta nueva. Se presupuestaron esas 
alternativas y luego, profundizando en los estudios técnicos, se terminó de definir que había que poner 
una nueva línea de producción en el emplazamiento de la misma planta de Paysandú, ya existente. 


En la planta de Paysandú hay dos líneas de producción: el horno n.* 1, que es la más 
antigua, y el horno n.* 2. Por lo tanto, primero se ¡ba a trabajar la línea de producción del horno n.* 2 y 
la definición que se terminó llevando a la práctica fue la de cambiarla por una nueva, que fue la que el 
señor senador Delgado mencionaba recién y que está dentro de los contenedores, es decir, comprada, 
pero sin montarse. 


La diferencia entre poner una planta nueva y modificar la otra es que se cambian más 
equipos. Aquí el punto clave del proceso de producción es el horno. En este caso, es la instalación de 
un horno nuevo y, en la otra alternativa, significaba modificar el horno existente. 


SEÑOR DELGADO.- En varias oportunidades usted dijo que se planificó tal cosa, pero después se 
cambia y se adopta tal línea de producción. Lo hizo en los dos casos, es decir, en Minas y en 
Paysandú. Incluso habló de una tercera planta. 


Cuando dice que se cambió, que se decidió por esta línea y no por esta otra. ¿Quién decide? 
¿Cuál es el nivel de decisión? ¿A dónde llega? ¿Directorio o gerencia en conjunto? ¿Se hace con 
informes técnicos previos? Todas esas son, obviamente, decisiones estratégicas de planificación y, 
además, tienen su costo. Quizás ahí empezamos a entender por qué se planificó en ciento y pico de 
millones de dólares y terminó costando casi cuatro veces más o tres veces y media más. 


SEÑOR MILANO..- Allí les puedo contestar con total propiedad. 


Para ser más precisos, desde el año 1996 fui gerente de administración y finanzas del 
negocio Pórtland. Durante el año 2007 estuve interinamente como gerente de la Gerencia de Pórtland, 
que fue cuando se hizo esta planificación estratégica inicial. Desde el año 2008 estoy ocupando el 
cargo actual. 


Entonces, en ese último período —desde 2008 a la actualidad— si bien interactúo con la 
Gerencia de Pórtland y con las nuevas autoridades de ANCAP, no puedo definirles con precisión en 
qué nivel se tomaron algunas decisiones porque yo no participé directamente de ellas. Sí puedo darles 
la información —que directamente me consta—, de que todas esas alternativas siempre tienen detrás un 
estudio técnico-económico. Por tanto, en base a esa información, entiendo que se toma la decisión. 
Pero no puedo decirles en cada una de ellas, en qué ámbito se tomó la decisión. Sí, me consta que se 
tomó en niveles superiores al mío. 


SEÑOR DELGADO.- Estamos hablando del gerente de planificación logística. Usted dice que, en 
realidad, no tiene una relación de dependencia con el gerente de Pórtland. A mí gustaría saber, para 
entender cómo es el organigrama —y le pido disculpas porque creo que en esto tiene que ser 
didáctico-, ¿usted a quién reporta? ¿Cómo es la línea jerárquica hacia arriba y hacia abajo? 


SEÑOR MILANO.- Yo reporto directamente al gerente de Pórtland. 


Lo que trataba de explicar recién es que desde el año 2008 a la fecha no interactúo 
directamente con el Directorio de ANCAP sino que lo hacen mis superiores. Ellos son el gerente de 
Pórtland y el ingeniero Marcelli, que es el gerente de Negocios Diversificados. Sí hay resoluciones de 
directorio como a la que recién me refería, que es del 12 de setiembre de 2007, y que es la que aprobó 
el primer plan estratégico del negocio Pórtland. Luego de esa fecha en ANCAP se ha adoptado una 
planificación estratégica como sistema y, entonces, ha habido nuevas ediciones de ese plan 
estratégico con sucesivas aprobaciones del Directorio. 


SEÑOR BORDABERRY.- Quiero ser bien franco y claro con la pregunta. A grandes números, se había 
previsto una inversión de ciento dieciocho y el señor Milano habla de ciento dieciocho más veinticinco. 
Se invirtieron doscientos cincuenta y uno y quedarían doscientos cuarenta más por invertir, según nos 
dijo el ingeniero Romero en su comparecencia. Obviamente, a nosotros nos interesaría saber cómo se 
llegó a esas cifras. El ingeniero Romero nos dijo —y está en la versión taquigráfica— que los ciento 
dieciocho correspondían a una inversión en una sola planta, pero después, en realidad, se invirtió en 
dos plantas. Esto suena bastante sensato, ya que si se va a invertir en una planta ciento dieciocho y 


después se termina invirtiendo doscientos cincuenta porque se invirtió en dos plantas, resulta lógica la 
explicación. Pero también preguntamos por el hecho de que existía un informe técnico que establecía 
que era más conveniente tener una sola planta que dos, lo cual confirmó el ingeniero Romero, porque 
resultaba más eficiente tener una planta más grande en virtud de los costos de la escala. Eso nos 
llevaría a explicar por qué en vez de ciento dieciocho fueron doscientos cincuenta y todavía faltan 
doscientos cuarenta. Esa es la pregunta que es necesario responder porque después se va a hacer un 
informe. Concretamente, me gustaría saber si nuestro invitado puede detenerse en esa decisión del 
Directorio que resolvió invertir en dos plantas. Al mismo tiempo, quisiéramos conocer el fundamento de 
por qué era mejor una planta y después se resolvió pasar a dos. 


Sin dudas, se trata de una inversión muy grande y no sé si me hice entender claramente. Si 
existen informes, me gustaría conocer sus contenidos y qué recomendaban. Adelanto, además, con 
total honestidad que el ingeniero Romero nos dijo que se trató de una decisión fundamentalmente 
política, porque en definitiva resultaba difícil decir a la gente de una planta que se iba a invertir solo en 
la otra. También esa es una explicación lógica que podríamos compartir, aunque en lo personal no la 
comparto. Por eso me gustaría profundizar en esos informes técnicos, si es que existieron y si los 
conoce. He dicho todo lo que sabemos para que nuestro invitado nos enriquezca con más información. 


SEÑOR MILANO.- Como bien se decía, la alternativa entre una y dos plantas es bastante clara 
conceptualmente. El problema es que al estar en Uruguay nos encontramos con un mercado de 
cemento que actualmente está entre 850.000 o 900.000 toneladas de cemento al año. Eso se hace con 
una sola línea de producción y, sobre este aspecto, me parece que hay que tener claro cuándo 
hablamos de planta y cuándo nos referimos a línea de producción. Hasta el año pasado teníamos dos 
plantas pero cuatro líneas de producción, por lo que podemos decir que al día de hoy, en el mundo se 
trabaja con una sola línea de producción. ¿A qué apunto con esto? Estoy poniendo sobre la mesa el 
tema de escala porque es fundamental en los costos fijos que tiene una planta; precisamente, el 
problema está allí. Entonces, indudablemente, cuando se pasó por todo este estudio estratégico, si se 
observaba ese análisis exclusivamente desde el punto de vista económico no había dos alternativas: 
era preciso invertir en una planta y a la otra cerrarla o dejarla morir. Digo que no había otra alternativa 
porque simplemente estábamos duplicando los costos fijos, ya que con los mismos costos fijos se 
produce el doble y eso no cambia. 


Entonces, en ese proceso, una de las decisiones fue mantener las dos plantas. Como 
consecuencia de ello, hubo que invertir en las dos plantas. En esa presupuestación inicial había unas 
inversiones —de esas que llamamos mandatorias- de más de USD 20:000.000, que eran para hacer lo 
imprescindible, además de una línea de producción de USD 118:000.000. Después, justamente, la 
alternativa fue que se profundizó a lo largo del proceso y se definió invertir en las dos plantas, como 
dijimos. 


Si seguimos avanzando en el tiempo... 


SEÑOR BORDABERRY.- Antes de que siga avanzando, quiero decir que está claro lo que usted dice 
respecto a la conveniencia exclusivamente económica. Está claro que se tomó la decisión de avanzar 
en dos y no en una. Entonces, me gustaría que me dijera cuál fue el argumento que se esgrimió para 
avanzar en dos. 


SEÑOR MILANO.- La decisión de invertir en dos plantas en lugar de en una tuvo que ver con las 
apreciaciones sociales. O sea que, teniendo en cuenta el aporte de nivel político en ANCAP, 
basándose en decisiones sociales, se entendía que no se podía suprimir una de las plantas de 
producción, ya sea la de Minas o la de Paysandú. Indudablemente, se siguió trabajando en esa línea. 


SEÑOR MIERES.- Quisiera ir llevando la cuenta, porque el tema es ir entendiendo bien todas las 
diferencias. Entonces, si teníamos USD 118:000.000 más USD 20:000.000 —que son 
USD 138:000.000-, para llegar a los USD 251:000.000, que es lo que se está invirtiendo hasta ahora, 
faltan USD 113:000.000. Para decirlo de otra manera, la decisión de invertir en dos plantas, ¿a cuánto 
lleva el proyecto en términos de costos? 


SEÑOR MILANO.- Si seguimos la secuencia, podemos ver que la primera cifra, como dije, no era un 
presupuesto detallado, sino un caso de negocios, una estimación totalmente inicial de seis que se 
estudiaban. Allí teníamos los USD 118:000.000 que manejamos más unos USD 25:000.000. Eso da 

USD 143:000.000. Luego, en 2008-2009, se hizo una presupuestación más detallada de esas 
inversiones, lo que llevó ese monto a unos USD 190:000.000. Por supuesto, esto es 
antes de iniciar la ejecución de la inversión. 


Hoy tenemos las cifras que ustedes ya mencionaban, o sea que tenemos invertidos los USD 
251:000.000, que dentro tienen un monto vinculado con la nueva línea de producción de Paysandú, 
que aún no está montada. La estimación de ese montaje es de USD 100:000.000, lo que 
indudablemente muestra una diferencia importante entre esa presupuestación y las cifras finales que 
se terminaron obteniendo. 


SEÑOR DELGADO.- Hay algo que no logro entender; no se lo entendí al señor Romero y espero 
entendérselo a Marcelli cuando venga. ¿Cómo se parte de una planificación donde inicialmente se 
presupuesta una obra USD 118:000.000 más unos USD 20:000.000 que usted mencionó; 
un año y medio después, con un presupuesto más detallado, la obra termina en USD 
190:000.000, esto es más o menos un 25% más; y cuando se va a ejecutar termina en más del doble? 
¿Qué es lo que cambia en un año y medio? Usted me puede mencionar el tema de la mano de obra, 
pero en el tema del ajuste había un convenio colectivo vigente, del Sunca y todo lo demás. Estaba 
vigente el convenio cuando se presupuestó, con lo cual la variable de ajuste mano de obra debería 
estar prevista en la primera etapa. 


Se me podrá decir que se trata de otros insumos, pero lo cierto es que en un año y medio 
hay un aumento de un 25% y tres años después terminan ejecutándose con casi 200% más. La verdad 
es que cuesta entender el proceso. 


SEÑOR MILANO.- Bueno, entonces voy profundizar un poco en esos aspectos. 


Dije —y reitero-, que en 2007 no se trató de una presupuestación. Le estoy tratando de 
explicar que se analizaban seis o siete casos de negocios simultáneos por lo que fue una estimación a 
grandes números y no una presupuestación. Esos más de USD 140:000.000 pasan a ser, a través de 
un proceso más detallado de presupuestación, los USD 190:000.000 de 2008 —insisto, en 2008- y 
eso termina de ejecutarse en 2014, el año pasado. O sea que de 2008 a 2014 pasan unos cuantos 
años, concretamente seis años. 


Por supuesto que hubo errores en la presupuestación y elementos que hicieron cambiar los 
valores que se presupuestaron. Un concepto importante, que cambió en muchos casos la magnitud de 
la obra, fue el tema de las exigencias medioambientales. En 2008, la información disponible sobre lo 
que iban a ser las exigencias medioambientales eran prácticamente nulas. Se manejó la información 
disponible, pero cuando se comenzó a plantear el proyecto y trabajar con Dinama, ésta tuvo una serie 
de exigencias que fueron completamente diferentes a lo que originalmente se había previsto. A modo 
de ejemplo, puedo mencionar que uno de los objetivos de todo este proceso era cambiar el 
combustible que se utiliza en los hornos de cemento para pasar del fueloil al petcoke —carbón de 
petróleo— o carbón mineral, cualquiera de los dos. En función de lo que existía ya en el país —tenemos 
nuestra competencia desde 1997 funcionando a carbón de petróleo— se pensó en hacer un depósito 
de similares características en cada una de nuestras plantas y se presupuestaron USD 500.000 para 
cada uno de ellos, pero cada depósito terminó costando USD 10:000.000. 


SEÑOR DELGADO.- ¿De USD 500.000 a USD 10:000.000? 


SEÑOR MILANO.- Exactamente. No fue un problema de presupuestación sino algo diferente. Estamos 
hablando de que se terminaron haciendo obras civiles muy importantes que nadie tuvo en cuenta, con 
piletas de decantación, etcétera. Ese es uno de los ejemplos. Y después, a lo largo del proceso 
productivo, también hay aspectos menores que hacen incrementar la inversión. 


Otro aspecto que debemos tener en cuenta es que si tomamos el aumento que el índice de 
la construcción tuvo en el período de la presupuestación, entre 2008 y el promedio de 2013 y 2014, da 
que hubo un aumento de 74%, cuando, además, el valor dólar se mantiene constante. O sea, nosotros 
estamos hablando de que el valor del dólar en el 2008 era de $ 24 y en el 2014 era de $ 24. Se 
sufrió todo el aumento en pesos, del 74%, y el valor dólar no cambió. Es decir, cuando uno expresa en 
dólares está, por sí solo, por ajuste, multiplicando por 1,74. 


A pesar de todo eso, igual hay diferencias importantes en la presupuestación. 


SEÑOR BORDABERRY.- Me imagino que si una empresa está pensando invertir USD 118:000.000 y 
después hace las variaciones, etcétera, debe tener algún tipo de estudio previo para conocer cuál es la 
TIR, la tasa de inversión y retorno, que va a esperar. Y obviamente que esa tasa de inversión y retorno 
no es la misma si uno invierte de entrada USD 118:000.000 que si invierte USD 250:000.000. Cada 
vez que se hace una variación, uno tiene que calcular la diferencia, porque, como la inversión es más 
grande, la tasa de inversión y retorno va a ser menor y en algún momento puede llegar a dar negativo. 
O era un gran negocio de entrada y no había ninguna duda, o después pasó a ser negativo. 


No es la primera vez que nos dicen que hubo una especie de presupuestación, más o menos 
«a ojo», para ver si se tomaba la decisión. Pero «a ojo» no se va a tomar una decisión de invertir USD 
118:000.000 si no se sabe qué se va a esperar y si va a ser rentable, que en este caso no lo fue. 
Entonces, ¿eso se hace? Estuvo el ex ministro Lorenzo y dijo que las inversiones por sí no dan 
pérdida. Lo que da pérdida es lo que viene después; estamos hablando de la rentabilidad de la 
inversión. Y si la inversión era de USD 188:000.000, terminó siendo de USD 251:000.000 y va a ser de 
USD 490:000.000, me cuesta creer que esa inversión sea rentable. Pero ese no es un tema suyo; es 
un tema nuestro, que vamos a analizar lo que pasó. 


Lo que sí quiero saber es si esto que le estoy diciendo, que es una cosa normal y natural que 
se hace en cualquier empresa, se tenía en cuenta cada vez que se ¡ba a tomar una decisión y se hacía 
un nuevo estudio de la TIR, etcétera. 


SEÑOR MILANO.- Sí, justamente yo hacía referencia a la resolución de directorio del 2007 y en ese 
caso todo ese proceso de planificación estratégica de ANCAP fue llevado adelante asesorados por una 
consultora, Arthur D. Little. Estos datos los estoy tomando de los casos de negocio que se hicieron y el 
método de análisis fue el estudio del valor actual neto de las inversiones. En ese momento la opción 
que se eligió daba un valor actual neto positivo. 


SEÑOR DELGADO.- ¿Sobre qué inversión es el VAN? 


SEÑOR MILANO..- En la resolución del directorio de setiembre de 2007, el valor actual neto acumulado 
es de unos USD 7:000.000. 


SEÑOR DELGADO.- ¿Sobre qué inversión? 
SEÑOR MILANO.- La inversión de los ciento cuarenta y tres. 


SEÑOR DELGADO.- Mi pregunta surge de lo que decía el señor senador Bordaberry. Después de los 
diferentes ajustes, ¿cuál fue el valor neto? 


SEÑOR MILANO.- Después seguimos haciendo los análisis del caso. Actualmente, no tengo presente 
los valores exactos, pero en el momento de tomar la decisión de dar inicio a las inversiones, el VAN 
seguía dando positivo con el presupuesto más ajustado. Además, la clave que debemos tener presente 
es que cuando se traza este plan estratégico se definen dos grandes conceptos: la reconversión 
industrial del negocio y la pata comercial. Era imprescindible que el negocio tuviera una visión regional 
para que soportara el nivel de inversión que se hacía. Justamente, en forma paralela a esta resolución 
del año 2007 se puso en marcha un trabajo comercial y en enero de 2008 se terminó firmando un 
contrato comercial con Loma Negra que preveía que ANCAP vendía a Loma Negra, con destino al 


mercado argentino, hasta doscientas ochenta mil toneladas de cemento al año que iban a ir creciendo 
a lo largo del tiempo, a medida que la empresa hiciera las inversiones. 


Si analizamos el negocio a la luz de una exportación de esa magnitud era rentable; el tema 
es que hoy no estamos exportando porque ese contrato de alguna manera quedó desactualizado por lo 
de Argentina. Además, hubo incumplimientos mutuos porque en ANCAP tampoco hicimos las 
inversiones en el tiempo que debíamos hacerlas y, por otro lado, Argentina en base a sus cambios 
tampoco pudo comprar los volúmenes a los que se había comprometido. 


SEÑOR CARÁMBULA. El señor Milano dice que aproximadamente la inversión total que se ha hecho 
es de USD 250:000.000 y que ahí está incluida toda la nueva línea de producción de Paysandú. 


SEÑOR MILANO.- Que ya se ha comprado. 


SEÑOR CARÁMBULA.- Por eso. ¿Cuánto significa la línea de Paysandú dentro de los USD 
250:000.0007? 


SEÑOR MILANO.- USD 54:000.000. 


SEÑOR CARÁMBULA.- O sea que Paysandú tiene USD 54:000.000, la línea ya está comprada y 
estarían faltando USD 100:000.000 del montaje. 


SEÑOR BORDABERRY.- De acuerdo a lo que dijo hoy el señor Milano alcanzaría solo con esa línea. 


SEÑOR MILANO.- Esa línea produce 1.800 toneladas de clinker por día; no sé si conocen lo que es el 
clinker y el cemento. En la industria el funcionamiento estándar de un equipo —por lo menos en nuestro 
caso— es de 300 días al año, lo que permite producir 540.000 toneladas de clinker. Si pasamos esa 
cifra a cemento, tenemos que agregar casi un 10%, o sea que son aproximadamente 600.000 
toneladas anuales. Por eso mencioné el aspecto comercial, porque cuando se puso en marcha este 
plan, estaba prevista esa exportación —desde Paysandú, porque era hacia Argentina— de prácticamente 
300.000 toneladas al año. 


SEÑOR DELGADO.- Los balances de la División Pórtland vienen dando resultados negativos. Me 
gustaría saber cuáles son los valores y las fechas. 


SEÑOR MILANO..- Voy a repasar las cifras. 


El último año que el negocio Pórtland arrojó un resultado positivo fue 1999, con una cifra de 
USD 600.000; de allí en adelante fueron todos negativos. En el 2000 el déficit fue de USD 1:870.000; 
en 2001, USD 6:600.000; en 2002, USD 4:200.000; en 2003, USD 2:200.000; en 2004, USD 1:200.000; 
en 2005, USD 5:700.000; en 2006, USD 7:600.000; en 2007, USD 13:800.000; en 2008, 
USD 4:100.000; en 2009, USD 29:200.000; en 2010, USD 14:700.000; en 2011, USD 17:500.000; en 
2012, USD 25:400.000; en 2013, USD 39:000.000; y en 2014, USD 29:000.000. 


SEÑOR BORDABERRY.- ¿A qué se debe tanta variación? Lo pregunto porque un año pierde seis 
millones, otro pierde cuatro, otro pierde dos, otro pierde más de siete, otro pierde más de trece, al año 
siguiente pierde cuatro. Me gustaría saber el motivo de esas variaciones, si es que se ha hecho algún 
estudio. 


SEÑOR MILANO.- El primer elemento que condiciona es el volumen de ventas. Aquí tengo los 
registros de los últimos años. En el año 1998 teníamos 375.000 toneladas en plaza y 117.000 de 
exportaciones. Las exportaciones fueron subiendo hasta el año 200 —llegando a 145.000-— y luego 
también comenzaron a bajar. 


Luego llegamos al 2003, en que se venden 197.000 toneladas en plaza y 26.000 de 
exportaciones. Posteriormente, la venta en plaza comienza a subir hasta los niveles actuales. 


SEÑOR BORDABERRY.- Entonces, aumenta la venta en plaza y aumentan las pérdidas. 
SEÑOR MILANO.- Sí. 
SEÑOR BORDABERRY.- Cuanto más vendemos, más perdemos. 


SEÑOR MILANO.- No. Para ser precisos, en esta materia siempre tenemos que analizar el precio de 
venta, los costos variables y los costos fijos. Por supuesto que el precio de venta siempre fue superior 
al costo variable, pero sí tenemos una evolución importante de los costos fijos, que es lo que más ha 
condicionado el negocio. 


En esa materia —como mencioné— los costos fijos desde el año 2007 a 2014, han cambiado 
en forma importante. Por ejemplo, el costo fijo de todo el negocio en 2015 —no quiero hablar de 
memoria; creo que tengo aquí esos datos—, es de unos USD 40:000.000. Si comparamos el 2007 con 
el 2015, hay un aumento en valores reales de 83%. 


SEÑOR BORDABERRY.- ¿Me puede nombrar por rubro el costo fijo?, es decir, indicar el contenido del 
costo fijo. 


SEÑOR MILANO.- Redondeando, el costo total por remuneraciones del personal propio, es de USD 
15:000.000. 


SEÑOR DELGADO.- ¿A qué período refieren? 
SEÑOR MILANO.- Esto refiere al 2015 anualizado. 


Luego tenemos un rubro que está incrementado, fruto de las obras, que es servicios 
contratados, de casi USD 8:000.000. 


SEÑOR BORDABERRY.- ¿Qué servicios contratados? 
SEÑOR MILANO.- Todos los servicios, como por ejemplo para reparación, que se contratan. 


Como digo, este rubro, en estos años de inversiones, aunque no sean cosas relacionadas 
estrictamente con las inversiones —o sea, no se activan porque siempre ha sido un criterio 
conservador—, se llevan a gastos, pero indudablemente es un rubro que está incrementado, que 
necesariamente tiene que bajar en los próximos años. 


Después tenemos mano de obra contratada, 5:200.000. 
SEÑOR DELGADO.- ¿Qué es eso? 
SEÑOR MILANO.- En ANCAP tenemos personal propio, pero hay tareas que están tercerizadas. 
SEÑOR DELGADO.- ¿Por fuera de los servicios contratados? 


SEÑOR MILANO.- Es claro. Los servicios contratados son, básicamente, un servicio que se contrata 
porque viene alguien con un equipamiento. Por eso acá estamos haciendo la distinción de lo que es 
mano de obra contratada específicamente. Para poner un ejemplo, digamos que las personas que 
atienden la expedición —que manejan los autoelevadores y las máquinas ensacadoras- son 


contratadas a una empresa que da ese servicio. El nivel de peones dentro de la fábrica es contratado. 
Las tareas de limpieza no las hace el personal de ANCAP, sino que están tercerizadas. Eso suma este 
valor. 


Después el rubro materiales —por ejemplo, repuestos—, son USD 3:000.000. Luego 
están las depreciaciones, amortizaciones, equipamiento, USD 6:800.000. 


SEÑOR DELGADO.- ¿Cuánto suma? 


SEÑOR MILANO.- Después tenemos un montón de cosas chicuelas. Por ejemplo, impuestos, algo 
más de USD 500.000. 


SEÑOR DELGADO.- ¿Estamos hablando de valores de costos fijos, 2015, anualizado? 
SEÑOR MILANO.- Exacto. 
SEÑOR DELGADO.- Quiero hacer dos preguntas a ese respecto. 


Primero: ¿cuál es el balance anualizado, la proyección de cuál es el final del 2015 en los 
estados contables? 


SEÑOR MILANO.- La estimación que tenemos es pérdida de USD 20:000.000, pero hay un factor 
importante que puede hacer variar eso, que es si utilizamos o no petcoke en el horno nuevo que 
montamos en Minas. Digamos que el uso del petcoke ha venido siendo intermitente. 


SEÑOR DELGADO.- La otra pregunta es: ¿cómo es este costo fijo de 2015 anualizado con respecto a 
2014 y a 2013? Usted nos dijo cuánto se perdía en el negocio: en 2013, USD 39:000.000, y en 2014 
USD 29:000.000. 


SEÑOR MILANO.- En 2014 son USD 39:000.000. 
SEÑOR DELGADO.- ¿De costos fijos? 
SEÑOR MILANO.- Sí, de costos fijos. 


En 2013 son USD 37:000.000. O sea, para ver tal vez la magnitud de este cambio y poder 
apreciarla mejor que el porcentaje que mencioné hace un rato, en 2007 el total de costos fijos del 
negocio eran USD 15:000.000. Hoy son USD 40:000.000. 


SEÑOR DELGADO.- La pérdida es menos de la mitad. 
Me quedó relativamente claro y digo así porque uno va aprendiendo. 
SEÑOR MILANO.- Es un tema muy árido para manejarlo de esta manera. 


SEÑOR DELGADO.- Usted es gerente de Planificación y Logística y quisiera saber cómo es la 
logística de la planta de Pórtland. ¿Es tercerizada? ¿Es propia de ANCAP, sobre todo me refiero al 
transporte en carretera? ¿Los insumos llegan muchas veces al puerto de Montevideo? ¿Van directo a 
la planta? ¿Se contratan empresas de camiones, de fletes? ¿Cómo es la logística? 


SEÑOR MILANO.- La logística es la siguiente. No hay ningún flete que ANCAP haga por su propia 
cuenta; todos son contratados. Allí partimos —para explicarlo de alguna manera— de lo que es la 
logística: el movimiento del cemento. El cemento se fabrica en Minas y Paysandú y se vende en Minas, 


Paysandú y Manga, que es la planta de expedición que existe en Montevideo, donde se realiza más del 
cincuenta por ciento de las ventas del negocio; el 30% de las ventas se hace en Paysandú y el 20% en 
Minas. 


El gran objetivo que tenemos es trasladar ese cemento por ferrocarril desde ambas plantas, 
objetivo que cumplimos muy parcialmente. Desde Minas se transporta por ferrocarril hacia Manga; es 
un convoy de tren de vagones tolva que tiene que correr diariamente de lunes a sábado y actualmente 
la performance es un 50%. Desde Paysandú hacia el sur se trae en camiones contratados. 


Esa logística se completa —estamos hablando en grandes líneas— con todos los insumos a 
granel que se utilizan en esas plantas de producción. Estamos hablando de yeso, arcilla, bauxita, que 
prácticamente en todos los casos son materiales que provienen del exterior, de ultramar, llegan por 
barco al puerto de Montevideo y ahora estamos agregando el petcoke que viene de ultramar. Entonces, 
se desembarcan los materiales que pueden ser temporalmente depositados en planta Manga para 
luego utilizar fletes redondos, lo que indudablemente baja el costo. Cuando el camión baja con 
cemento, sube con algunos de esos productos. Esta es, en grandes líneas, la logística del negocio. 


SEÑOR DELGADO.- ¿Cuál es el mecanismo para designar las empresas que son contratadas? ¿Hay 
un llamado a precio o a licitación? ¿Es una, cinco o varias? ¿Hay exclusividad? ¿Por cuánto tiempo se 
firman los contratos? 


SEÑOR MILANO.- Esa contratación no la hacemos a través de ANCAP y como está asociada al flete 
del cemento, se hace a través de Cementos del Plata Sociedad Anónima porque indudablemente por 
una razón de conveniencia, la mayoría de los productos que bajan en camión van directamente al 
cliente. Por una cuestión de eficiencia no tiene sentido descargarlos en planta para después tener que 
cargarlos nuevamente. Entonces, la contratación se hace a través de Cementos del Plata y hay pedido 
de cotizaciones, contratación de fleteros y también un estilo de acuerdo estratégico con algunos 
fleteros. 


En algún caso también hay tolvas propias de Cementos del Plata para la distribución del 
cemento a granel, porque el que se vende debe ser transportado en vehículos especiales, en camiones 
tolva. Por eso hay unas cuantas tolvas que son propiedad de Cementos del Plata y cumplen esa 
función. 


SEÑOR DELGADO.- Más allá de ser el gerente de Planificación y Logística de Pórtland, apelo a usted 
como director de Cementos del Plata. Usted dice que los fletes luego vamos a ver un tema 
vinculado a esto—, sobre todo los de la División Pórtland de ANCAP, son contratados a través de 
Cementos del Plata. ¿Cuál es el costo del flete de ANCAP? ¿Cuánto se imputa a costos de fletes, 
digamos anualizado, de ANCAP? Siempre me refiero a la División Pórtland. 


El hecho de que esto se haga por medio de Cementos del Plata o directamente por ANCAP, 
a los efectos de los costos, no debería cambiar; tal vez sí se modifique con los requerimientos de 
contratación. 


Por otro lado, quiero reiterar mis preguntas: ¿hubo un llamado? ¿Cuándo fue? ¿Cuántas 
empresas están contratando? ¿Cuál es el costo aproximado del flete por tonelada? Si no tiene esas 
cifras, las puede enviar en otro momento. 


SEÑOR BORDABERRY.- Dentro de los costos fijos, ¿en cuál de ellos están incluidos los fletes? 


SEÑOR MILANO.- Ese es uno de los elementos que no había mencionado, pero tenemos 
USD 650.000 de flete en los resultados del negocio Pórtland de ANCAP. 


SEÑOR BORDABERRY.- Es uno de los extras, todavía faltan los USD 3:000.000... 


(Dialogados). 


SEÑOR MILANO.- Podemos seguir con el detalle con mucho gusto. De impuestos hay 513... 
SEÑOR BORDABERRY.- No, muchas gracias. Lo que nos interesa es el flete. 


SEÑOR MILANO.- Como decía, en el negocio Pórtland de ANCAP está registrada una parte que son 
los USD 650.000. La parte que corresponde a la comercialización está dentro de los costos de 
Cementos del Plata. 


Aproximadamente, esos fletes de distribución del producto en Cementos del Plata significan 
USD 1:700.000. 


SEÑOR BORDABERRY.- ¿Tiene el monto estimado para saber cuántas toneladas son? 
SEÑOR DELGADO.- Y el costo por tonelada. 


SEÑOR MILANO.- No lo tengo en mente en este momento y tampoco quisiera tirar números en el aire. 
De todas formas, puedo enviar esa información en otro momento. El costo se contrata por distancia y 
por tonelada, y se hace de acuerdo con las diversas alternativas de suministro que pueda haber, por 
ejemplo, desde Paysandú a San José o en el entorno de Montevideo. 


De todos modos, si ustedes quieren después les puedo hacer llegar ese costo. 
SEÑOR DELGADO.- Se lo agradecería. 


Si entendí bien, en la División Pórtland de ANCAP usted tiene imputado costo de fletes por 
aproximadamente USD 600.000 anuales, por lo menos el anualizado correspondiente a 2015. 


SEÑOR MILANO.- Así es. 


SEÑOR DELGADO.- Pero después hay USD 1:700.000, que supuestamente está imputado vía 
Cementos del Plata, que es la comercialización también imputable al rubro flete, pero de la División 
Pórtland, hecho a través de Cementos del Plata. 


¿Es correcto esto? 


SEÑOR MILANO.- No es de la División Pórtland. Está en Cementos del Plata porque son fletes. 
Cementos del Plata vende el producto y tiene dos vertientes: la parte industrial de la cal y la parte 
comercial que es el departamento comercial del negocio Pórtland de ANCAP. 


Entonces, lo que hace esto es que en Cementos del Plata se vende el cemento a retirar por el 
cliente en alguna de nuestras plantas "Manga, Minas o Paysandú— o, en algún caso, se vende puesto 
en domicilio del cliente. Estos fletes están en los costos de Cementos del Plata porque forman parte de 
esas ventas que Cementos del Plata hizo por el producto puesto en el domicilio del cliente. El adicional 
que cobra la empresa por poner el producto en el domicilio del cliente, lo cobra Cementos del Plata. 
Por tanto, en su estado contable tiene el ingreso por colocar ese producto en el domicilio del cliente y el 
costo, que es el flete. 


SEÑOR DELGADO.- Allí entramos en un tema muy interesante que es la relación entre la empresa 
pública y la colateral privada. En definitiva, son empresas independientes. O sea que ese servicio que 
brinda Cementos del Plata a la División Pórtland de ANCAP debería estar imputado en alguno de los 
costos de ANCAP porque, si no, la estructura de costos de la empresa termina no siendo fidedigna. 
¿No es así? 


SEÑOR MILANO.- No comparto su opinión, señor senador. 


SEÑOR DELGADO.- ¿Por qué no? 
SEÑOR MILANO.- Vayamos un paso más atrás, así puedo explicarles mejor. 


Tenemos el negocio Pórtland de ANCAP y la parte de Cementos del Plata, que es la 
comercializadora de cementos. Hay un contrato entre Cementos del Plata y ANCAP que liga a ambas 
empresas para la realización de la comercialización del cemento. 


Ese acuerdo tiene un precio. ANCAP le paga a Cementos del Plata por ese servicio de 
comercialización. Este es de un 8% sobre el precio de venta. Quiere decir que ANCAP paga un 8% de 
esa venta a Cementos del Plata por ese servicio comercial. 


SEÑOR DELGADO.- ¿Tiene idea de a cuánto asciende ese monto, anualizado a 2015? 
SEÑOR MILANO.- Tirando números, si hablamos de 2015, serían USD 4:000.000 o USD 5:000.000. 


SEÑOR DELGADO.- Obviamente, esa cifra no está incluida en ninguno de los costos que nos citó 
anteriormente. 


SEÑOR MILANO.- ¿De ANCAP Pórtland? 

SEÑOR DELGADO.- Sí. 

SEÑOR MILANO..- No, pero eso sí está registrado en los estados contables de ANCAP como un costo. 
SEÑOR DELGADO.- ¿No está en el detalle que nos entregó? 

SEÑOR MILANO.- No está en el detalle de costo fijo porque no lo es. 

SEÑOR DELGADO.- Hay otros que, en realidad, no sé si son costos fijos o no. Eso sería discutible. 


SEÑOR MILANO.- Acá se paga estrictamente por tonelada vendida y es por eso que no se considera 
costo fijo. 


SEÑOR DELGADO.- Me quedó claro. 


SEÑOR BORDABERRY.- Volviendo al tema del flete, quiero confirmar si entendí bien. ANCAP contrata 
por USD 600.000 y paga más o menos USD 1:000.000 a Cementos del Plata por la distribución. 
La pregunta es la siguiente: ¿los fletes que se contratan son camiones tolva? ¿Y cuáles son los 
procedimientos que aplica ANCAP para contratar por USD 600.000 y Cementos del Plata para 
contratar por más de USD 1:000.000? Supongo que deben seguir procedimientos distintos, ya que 
ANCAP como empresa pública tiene que hacer un llamado a licitación o, de pronto, tiene alguna norma 
que le otorgue una exoneración. 


SEÑOR MILANO.- En principio, hay dos tipos de fletes. El flete que corresponde al transporte del 
cemento a granel se realiza en camiones tolva, y como decía, hay algunas tolvas que son propiedad de 
Cementos del Plata y otras las contrata. Después hay otro tipo de flete que es básicamente todo el 
cemento que baja de Paysandú hacia el sur. Ese se transporta en camiones chata. Los fletes que 
figuran como costo en los estados contables de ANCAP pórtland no los contrata ANCAP tampoco, sino 
que la contratación es con Cementos del Plata. Esto se debe a algo que expliqué hace un rato; se trata 
de fletes de retorno. El costo que figura en ANCAP es el flete de la materia prima que va desde Manga 
a las plantas productoras y que por una razón de eficiencia se hace como flete de retorno de los 
camiones que bajan con cemento desde Minas o Paysandú a Manga. Eso se hace así porque, 
evidentemente, tiene un precio muy menor. 


SEÑOR DELGADO.- ¿Cuál es el procedimiento? 


SEÑOR MILANO.- Los USD 500.000 o USD 600.000 que están en ANCAP corresponden a un contrato 
de servicio entre ANCAP y Cementos del Plata. La empresa que hace la contratación hacia los terceros 
es Cementos del Plata. No tengo elementos para dar detalles acerca del procedimiento, pero 
indudablemente Cementos del Plata pide precios y contrata empresas. Digo que no tengo los detalles 
porque si bien soy director no estoy dentro de la empresa como para estar al tanto de la operativa. El 
gerente general es el ingeniero Romero, quien a su vez también es director de Cementos del Plata. Sí 
me consta que hay diferentes empresas contratadas. 


SEÑOR BORDABERRY.- Si entendí bien, ANCAP no contrata directamente los fletes, sino que 
contrata a Cementos del Plata el flete y esta empresa contrata a terceros, en algunos casos camiones 
tolva y, en otros, transporte común en chatas, lo que hace pidiendo tres precios o con el procedimiento 
que corresponda a la empresa. 


SEÑOR MILANO..- Eso es así, salvo en los camiones tolva. El flete que está dentro de ANCAP es solo 
de los camiones que no son Tolva, porque son los que llevan materia prima. Es el flete de retorno que 
lleva materia prima. El flete del camión tolva es una contratación exclusiva de Cementos del Plata 
como parte de su manejo comercial de venta del producto puesto en el domicilio del cliente. 


SEÑOR BORDABERRY.- ¿Y todo eso lo contrata en plaza? 
SEÑOR MILANO.- Todo eso lo contrata en plaza. 


SEÑOR DELGADO.- ¿La empresa Pleno Verde o Themma integra el grupo de proveedores de fletes 
de Cementos del Plata? 


SEÑOR MILANO.- Proveedores de fletes de esta operativa que estamos mencionando, del mercado 
interno, no. Lo que conozco es que esa empresa trabaja en el flete de exportación de la cal. 


SEÑOR DELGADO.- ¿Usted conoce a Acir García? 

SEÑOR MILANO.- Lo conozco. 

SEÑOR DELGADO.- ¿Es el dueño de la empresa Themma? 

SEÑOR MILANO.- Hasta ahí no llego. Yo lo conocía con Pleno Verde. 


SEÑOR BORDABERRY.- Tenemos otra persona esperando para comparecer ante esta comisión y 
nosotros tenemos algunas preguntas que realizar al contador. Como veo que no hay ningún testigo 
citado para mañana, quizás podemos ofrecer a quien está esperando qué prefiere, si seguir esperando 
hoy o venir mañana. 


(Ocupa la presidencia el señor senador Martínez Huelmo). 
SEÑOR PRESIDENTE.- Se acepta la sugerencia. Vamos a hacer la gestión. 
Mientras tanto seguimos con las preguntas. 


SEÑOR DELGADO.- Usted dice que conoce a Acir García como dueño de la empresa Pleno Verde 
pero, en realidad, los camiones de Pleno Verde dicen Themma. No sé cuál será el nombre de fantasía. 


Usted es director de Cementos del Plata y, obviamente, este tema involucró al relativo al 
horno de cal y el negocio de la cal, sobretodo el de 2010 con CGTE de Candiota. En realidad, vino el 


ingeniero Romero y nos dio información, y queremos confirmar algunos de estos datos con usted. 


¿Esta empresa Pleno Verde o Themma, propiedad del señor Acir García —como bien dijo 
usted—, es una empresa que utiliza camiones brasileros con choferes brasileros y, en definitiva, todo lo 
que tiene que ver con la logística brasilera, más allá de que puede estar registrada en ambos países? 


SEÑOR MILANO.- Como decía, soy director de Cementos del Plata y conozco los temas que se han 
volcado en el directorio de Cementos del Plata, pero no estoy dentro de su operativa. A Acir García lo 
conozco porque antes intermediaba en alguna operación de venta de exportación de cemento y ahora 
lo conozco como la persona responsable de estos fletes. A mí ni siquiera me consta si es el titular de 
Pleno Verde; supongo que sí, por los documentos que he visto ha sido su representante. 


SEÑOR DELGADO.- Yo le confirmo que sí. 
SEÑOR MILANO.- Es solo por lo que he visto en los contratos. 
SEÑOR DELGADO.- ¿En cuanto a la operativa con camiones y choferes brasileros? 


SEÑOR MILANO.- Yo no tengo elementos para decir respecto a si son brasileros o no, porque nunca 
he participado a ese nivel en las negociaciones con Pleno Verde. Mi función dentro de Cementos del 
Plata llega hasta la participación en el Directorio con los temas que allí se vuelcan. Lo que puedo decir 
es lo que se ha volcado en diferentes instancias en ese directorio sobre este tema. Es una empresa 
que sí está registrada en Uruguay. Haciendo memoria de lo conversado en el directorio, nunca se 
mencionó de qué nacionalidad eran los choferes y creo que en algún momento se comentó que los 
equipos se adquirían en Brasil. 


SEÑOR DELGADO.- ¿Usted va habitualmente a la planta de cal? 


SEÑOR MILANO.- Habitualmente, no. Fui cuando se inauguró y hace unos días porque hubo una 
sesión del directorio de Cementos del Plata allí. 


SEÑOR DELGADO.- Pero, obviamente, usted aprueba los balances y los balancetes. 
SEÑOR MILANO.- De acuerdo. 


SEÑOR DELGADO..- ¿Usted sabe si la empresa Pleno Verde o Themma fue contratada con llamado a 
precios o de forma directa? 


SEÑOR MILANO.- Por lo que recuerdo de las actuaciones en el directorio se contrató directamente. 


SEÑOR DELGADO.- ¿Usted sabe cuánto se le viene pagando de flete a la empresa desde que entró 
en vigencia el contrato con Cementos del Plata? 


SEÑOR MILANO.- No tengo la cifra en mente, pero creo que el flete anda en unos USD 85 lo que hay 
que multiplicar por las toneladas de cal transportada. Desde que empezó el contrato fueron unas 
140.000 toneladas por lo que serían casi USD 12:000.000. 


SEÑOR DELGADO.- La información que tengo según el último balance es que la cifra es de más de 
USD 16:000.000. 


SEÑOR MILANO.- Hice una cuenta aproximada. 


SEÑOR DELGADO.- Estos son datos oficiales que llegaron a la comisión. Se le vienen pagando más 
de USD 16:000.000 a esta empresa. Obviamente hubo toda una discusión —que no es el momento de 


dar ahora— sobre si el procedimiento fue el adecuado o no, pero quería confirmar el tema del flete a 
Candiota, el valor -que es el mismo que tenemos nosotros— y lo de la empresa, que concuerda con la 
información que tenemos. 


SEÑOR MILANO.- Yo simplifiqué la cuenta por un solo destino, porque según el origen cambia el valor 
del flete. Supongo que ya analizaron cómo fue este proceso con la cal. Estos años, Cementos del Plata 
ha estado comprando cal a otros caleros uruguayos y la vende a CGTE porque todavía no tiene su 
capacidad productiva funcionando para cubrir todas sus necesidades. Quiere decir que allí hay 
diferentes valores de fletes según el origen. Esta cuenta fue una simplificación por un solo valor 
porque hay otro proveedor que está más lejos, en Pan de Azúcar, e indudablemente el flete desde allí 
es bastante más caro que los USD 85 que cuesta el flete de Treinta y Tres a Candiota. 


SEÑOR DELGADO.- En realidad, ese es el grueso del flete porque la mayor cantidad sale de ahí. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Un tema que preocupa a la comisión es si además del flete, como es una 
exportación, involucra otros servicios. Se habla de los USD 85 del flete, pero me gustaría saber qué 
otros servicios involucra. 


SEÑOR MILANO.- Sigo insistiendo en que no es algo que maneje directamente, pero, por la 
información general que manejamos en el Directorio, usted allí tiene el flete, el transporte del producto; 
toda la parte de trámites de aduana, y el tema de la descarga del producto adentro del silo de la 
termoeléctrica, porque, según recuerdo, de acuerdo con el contrato que tenemos con CGTE, la 
empresa compra la cal puesta adentro del silo. Quiere decir que hay que hacer toda una operación de 
descarga de los camiones para volcar adentro del silo, porque de esa parte creo que se desentiende 
CGTE. Entonces, no es solo el transporte, sino que hay una serie de servicios asociados. 


SEÑOR PRESIDENTE.- ¿Eso siempre se factura globalmente? ¿No se desglosan esos servicios? 
SEÑOR MILANO.- Este valor de USD 85, que es el que tengo en mente, es global. 


SEÑOR DELGADO.- Seguramente, como director de Cementos del Plata, es consciente de las multas 
que la empresa viene pagándole a CGTE. 


SEÑOR MILANO..- De acuerdo. 


SEÑOR DELGADO.- Confirmamos las cifras: más de USD 7:000.000 y aproximadamente entre USD 
120.000 y USD 150.000 por mes en el año que está corriendo. 


SEÑOR MILANO.- Sí, por lo que recuerdo son más o menos esas cifras. 
SEÑOR DELGADO.- ¿Y el incumplimiento por qué fue? ¿Por calidad o por cantidad? 


SEÑOR MILANO.- No tengo exactamente el detalle, pero hay por los dos conceptos. De los USD 
7:000.000, el 90% tengo en mente que es por cantidad, porque el contrato con CGTE estipulaba 
etapas en las cuales el volumen comprometido a entregar mensual iba aumentando: comenzaba en 
3.500, después pasaba a 6.500 —estoy hablando de memoria; creo que eso lo tienen en la 
documentación ustedes— y actualmente son más de 8.000 toneladas por mes. Fruto de atrasos en las 
obras, se incumplió el volumen comprometido. Y hablando, como digo siempre, en general, el contrato 
firmado con CGTE impone una multa a Cementos del Plata si no cumple con las cantidades pactadas, 
que es equivalente a la diferencia entre el precio del producto pactado en el contrato con el que CGTE 
tiene que desembolsar para comprar ese producto en la plaza brasileña. Además, en esas etapas que 
prevé el contrato no solo aumenta el volumen, sino que cambia la calidad, o sea, se va haciendo más 
exigente. Justamente, las multas que se puedan haber pagado por problemas de calidad son porque, 
al ir cambiando en las etapas posteriores, esa calidad se obtiene produciendo la cal en el horno rotativo 
que todavía no está funcionando. Como se ha tenido que estar suministrando de hornos verticales, allí 
se presenta el problema de calidad. 


SEÑOR DELGADO.- ¿Usted, como director de Cementos del Plata, participó en la adjudicación del 
nuevo horno de cal? 


SEÑOR MILANO.- Participé en la resolución final y, evidentemente, hubo una presentación en el 
Directorio de las alternativas que había y de las diferentes propuestas. Desde ese punto de vista, sí 
participé. 


SEÑOR DELGADO.- ¿Tiene algún comentario para hacer sobre el procedimiento en el cual hubo un 
llamado inicial con una diferencia de precio importante, se pidió una nueva mejora de precio y terminó 
ganando la empresa que estaba casi un 30% por encima de la que salió en primera instancia con 
menor precio? 


SEÑOR MILANO.- Lo que sé que se realizó fue una instancia de renegociación en el ámbito de 
Cementos del Plata para buscar una mejora de precio —como empresa privada que es- y se logró bajar 
en forma importante la cotización de una de las empresas más que de otra y esa es la que terminó 
ganando el proceso de contratación. El comentario que puedo hacer es que se logró un precio muy 
menor al que originalmente estaba cotizado, si tomamos en cuenta todas las propuestas. 


SEÑOR DELGADO.- De dos propuestas. 


SEÑOR MILANO.- Dos propuestas finales. No recuerdo si hubo alguna otra, pero en la última 
instancia terminaron dos. 


SEÑOR DELGADO.- ¿Conoce al ingeniero Baumler? ¿Sabe cuál es su función? 
SEÑOR MILANO.- Lo conozco un poco. Lo he saludado dos o tres veces. 
SEÑOR DELGADO.- ¿Está contratado en Cementos del Plata? 

SEÑOR MILANO.- Sí. No sé si he conversado más de dos minutos con él. 
SEÑOR DELGADO.- ¿Cuál es su función? 


SEÑOR MILANO.- Él asesora en todo ese proceso de contratación y de montaje de la planta porque, 
justamente, en Cementos del Plata no hay técnicos con experiencia, técnicos que se hayan 
desarrollado y tengan una experiencia tal que puedan servir de contraparte en una obra de esa 
importancia. 


SEÑOR DELGADO.- ¿Estuvo presente en el asesoramiento de los pliegos de la adjudicación? 


SEÑOR MILANO.- No puedo hablar con detalle de qué hizo porque sinceramente y vuelvo a lo 
anterior, no estoy en la gestión. Tengo el gran concepto de que está contratado para asesorar, supongo 
que en los pliegos, en la ejecución y el control de obra. 


SEÑOR DELGADO.- ¿Conoce la empresa Gleiten S.A.? 


SEÑOR MILANO.- No la conozco. Es una empresa pero no recuerdo por qué servicio se le paga a 
través de Cementos del Plata. 


SEÑOR DELGADO.- ¿Sabe si la empresa Gleiten S.A. es propiedad de la persona a la que estamos 
haciendo referencia? 


SEÑOR MILANO.- No me consta. No me consta porque no tengo por qué conocer el punto. 


SEÑOR DELGADO.- Le preguntaba porque era Cementos del Plata. 


SEÑOR MILANO.- Vuelvo a lo mismo. Yo supongo que si como usted me está diciendo se le factura a 
Gleiten y esto surgirá de la documentación que han analizado, no sé si es propiedad de esta persona o 
si trabaja en la empresa. Ese dato no me consta porque no conozco el detalle. 


SEÑOR DELGADO.- Tengo una última pregunta para formularle y agradezco una vez más su 
presencia. 


Usted dijo que estaba seguro de que la contratación del flete de cal a Pleno Verde del señor 
Acir García hacia Candiota se hizo por contratación directa. Estamos hablando de la cifra por la que se 
le viene pagando a Cementos del Plata; sin embargo, manifestó que los fletes que hace esa empresa, 
relacionados con la comercialización y la distribución de cemento, hacen llamado a precios. ¿Eso es 
así? En ese caso, ¿se puede acceder o puede enviar la documentación correspondiente con los 
últimos llamados a precio y las empresas que fueron adjudicatarias de los diferentes fletes? 


SEÑOR MILANO.- Vuelvo a lo mismo. No estoy en la operativa de Cementos del Plata. Sé que hay 
dos empresas que hacen los fletes internos, nacionales. Si los señores senadores lo creen conveniente 
puedo profundizar en el tema de Cementos del Plata y si existe la documentación la hago llegar. 


SEÑOR DELGADO.- Se lo agradeceríamos mucho. 


De todas maneras, como estamos hablando de una empresa privada siempre termina siendo 
una contratación directa por más que haya un pedido de precios. Por oposición a lo que en el régimen 
público se hace mediante una licitación pública, en el caso de empresas privadas, como dije, siempre 
termina siendo una contratación directa a pesar de que haya habido un pedido de precios. 


SEÑOR MIERES.- Me gustaría saber algo de los camiones tolva que utiliza Cementos del Plata para 
transportar cemento, incluso en esas vueltas redondas que mencionó. ¿Tienen alguna diferencia con 
los camiones tolva que transportan cal? 


SEÑOR MILANO.- Nosotros nos referimos a los camiones tolva que entregan el cemento a domicilio, 
no a los que hacen el flete redondo, para lo cual se utilizan camiones comunes porque traen cemento 
ensacado y pueden llevar los otros productos. Estos camiones hacen, simplemente, la distribución, 
cargan el cemento en una de las plantas de ANCAP y lo entregan en domicilio o en obra, como sucede 
muchas veces. 


SEÑOR MIERES.- Lo que quería saber es si estos camiones tolva tienen alguna diferencia con los 
camiones que transportan cal. 


SEÑOR MILANO.- No podría dar una respuesta desde el punto de vista técnico porque no estoy 
seguro. Básicamente, son equipos similares pero sería un atrevimiento de mi parte dar una respuesta 
certera. 


SEÑOR MIERES.- A partir de lo que nos dijo infiero que hay empresas de transporte uruguayas que 
cuentan con camiones tolva. 


SEÑOR MILANO..- Sí, hay empresas uruguayas que tienen ese servicio, y lo están prestando a ANCAP 
O a alguna otra cementera. 


SEÑOR BORDABERRY.- Le agradezco al contador Milano la paciencia y el tiempo que nos ha 
dedicado. 


Usted dijo que es director de Pamacor S.A. ¿A qué se dedica esa empresa? 


SEÑOR MILANO.- No tienen por qué agradecerme; para eso he venido. 


Pamacor S.A. es una empresa controlada por ANCAP cuyo objetivo es ser tenedora de 
títulos mineros. Esto se deriva del código minero, que pone topes a las hectáreas que cada empresa 
puede tener en diferentes etapas por las cuales pasan los permisos, los títulos mineros: prospección, 
exploración y explotación. 


En el año 1996 hicimos el primer planeamiento estratégico y en ese momento constatamos 
que ANCAP tenía títulos mineros exclusivamente de las canteras de caliza que estaban abasteciendo a 
sus plantas productoras: la cantera que abastece la planta de Minas y la que en ese momento 
abastecía la planta de Paysandú. En ese planeamiento estratégico quedó claro que el gran valor que 
uno puede tener en este negocio y lo que es imprescindible son las reservas de piedra caliza. 


Fue de esa forma que pusimos en marcha —aquí quiero hacer una aclaración y un 
paréntesis— el área de minería y geología que maneja este tema, que está en mi gerencia desde el año 
2008. Antes esta actividad se desarrollaba en la gerencia de planificación y desarrollo en conjunto con 
la actividad petrolera y eran otras las personas responsables, ninguna del negocio Pórtland. Lo que 
determinó ese planteamiento estratégico es que debíamos salir al territorio uruguayo y analizar dónde 
podían existir reservas de piedra caliza que ameritaran el desarrollo del negocio del cemento, en el 
largo plazo. Con el volumen de reservas que tenían esas canteras —las únicas que tenía en su 
titularidad ANCAP-, indudablemente se trataba de un negocio que duraría pocos años y después no 
habría más caliza. Entonces, en la primera etapa de prospección, el equipo de geólogos que se 
ocupaba de esa área de ANCAP salió a prospectar y usar los análisis que estuvieran disponibles, 
pidiéndose vastas áreas en prospección. En Paysandú tenemos la particularidad de que la caliza se 
desarrolla en superficie, no en profundidad, por lo que requiere mayor cantidad de hectáreas para 
conformar una reserva. En esa instancia ANCAP chocó con el impedimento del título minero de que no 
podía pedir más de equis hectáreas —no recuerdo cuántas eran- y se optó por tener sociedades, como 
Pamacor, que oficiaran de propietarias de títulos mineros. Ese ha sido el objetivo de Pamacor desde 
ese entonces. 


Este concepto, incluso, lo he compartido con varios directores de Dinamige —no con la 
directora actual pues todavía no he tenido el gusto de conversar en detalle— porque justamente cuando 
se hizo la última modificación en el código minero, uno de nuestros objetivos era que se adaptara la 
normativa porque indudablemente había allí una norma que no se adaptaba a las características 
geológicas de las reservas de caliza que se encuentran en Paysandú y que requieren una gran 
cantidad de hectáreas. 


Si se quiere, ese es el gran valor estratégico que tiene el negocio estratégico que tiene el 
negocio Pórtland, porque fruto de esa iniciativa del año 1996, todas las reservas existentes de piedra 
caliza existentes en la zona del litoral, que se concentran en Paysandú, están en poder de ANCAP o 
Pamacor. Son las reservas de piedra caliza que, con el volumen que tenemos actualmente, permiten el 
desarrollo de una planta de gran escala o más o menos importante —como la que tenemos dentro de 
los contenedores— porque indudablemente una inversión de esa envergadura, se tiene que plantear 
para decenas de años, o tener reservas para decenas de años. 


Se ha logrado tener reservas que permiten ese desarrollo y que son las reservas de piedra 
caliza mejor ubicadas pensando en Buenos Aires, que tiene al sur 350 kilómetros por tierra de plantas 
cementeras y reservas de caliza, y más o menos 800 kilómetros hacia el noreste. Estas, a la orilla del 
río, tienen un valor estratégico muy importante. Indudablemente, por algo Loma Negra se vino a 
asociar con nosotros y firmó un contrato comercial por 300.000 toneladas de cemento por año. 


Esa es la razón que estaba detrás de esas reservas de piedra caliza que ANCAP controló a 
partir de esa iniciativa en 1996. 


Perdonen si la explicación fue un poco extensa, pero era para que entendieran el contexto. 


SEÑOR BORDABERRY.- Quiero ver si comprendí bien. 


El Código Minero impide a una persona física o jurídica poseer más de tantas hectáreas. 
ANCAP decidió o se vio en la necesidad de ir más allá de ese límite. Entonces, recurrió a sociedades 
anónimas que son de ANCAP para poder tener mayores áreas mineras que las permitidas por el 
código. ¿Esa es la razón de ser de Pamacor? 


SEÑOR MILANO.- Son permitidas por el código para una sola persona física. 


SEÑOR BORDABERRY.- O sea que ANCAP se valió de sociedades anónimas para violar la ley, el 
Código Minero. Es la conclusión final que se puede hacer. 


En definitiva, recurrió a sociedades anónimas porque el Código Minero no dejaba a ANCAP 
tener más de determinada área y formó sociedades anónimas con el cien por ciento de capital de 
ANCAP. Para poder obtenerlo, en realidad está violando la ley, valiéndose de una sociedad anónima. 


SEÑOR MILANO.- No violamos la ley; la hemos cumplido estrictamente, a rajatabla, y este hecho está 
en conocimiento de Dinamige. Cuando una sociedad anónima va a presentarse como titular, Dinamige 
le exige saber quiénes son sus dueños, sus titulares. 


Es una sociedad anónima nominativa. Quiere decir que queda expuesto que su titular es 
ANCAP. Como dije, lo hemos compartido con todos los directores anteriores de Dinamige y no hemos 
violado ninguna norma al respecto. 


SEÑOR BORDABERRY.- No vamos a ponemos a discutir —así como usted hace los números, yo 
interpreto las leyes—, pero me alcanza con la respuesta que me da. Tengo otra opinión. 


Yendo a otro punto: ¿Héctor de Santana trabaja en ANCAP? ¿Trabaja para Pamacor? 


SEÑOR MILANO.- Héctor de Santana es el actual gerente del área de Exploración y Producción de 
Petróleo. 


Como decía hace un rato, antes de 2008 Héctor de Santana trabajaba como geólogo en el 
área de Planificación y Desarrollo y fue uno de los geólogos que trabajó en ese proceso que se hizo, a 
partir de 1996, de prospección y exploración. Desde 2008 a esta parte, no tiene responsabilidades en 
el tema. 


SEÑOR MIERES.- A efectos de entender realmente el tema de los montos de inversiones, lo vuelvo a 
situar en el punto de USD 251:000.000 que se llevan invertidos y los USD 230:000.000 que están 
pendientes. 


Entendí que en un principio el proyecto original, con los costos que usted había agregado de 
USD 25:000.000 más los USD 118:000.000, estábamos hablando USD 143:000.000 en el proyecto 
original en 2007. 


SEÑOR MILANO..- De acuerdo. 


SEÑOR MIERES.- Y luego, en 2008 -le pido que me corrija si es errónea la fecha—, ese recálculo se 
va a USD 190:000.000. 


SEÑOR MILANO..- De acuerdo. 


SEÑOR MIERES.- Todavía ahí no se había decidido invertir en las dos plantas. ¿Se va a USD 
190:000.000 porque se decide invertir en las dos plantas? 


SEÑOR MILANO.- Ese que decimos de USD 190:000.000 ya tiene la configuración de lo que se llevó 
adelante. 


SEÑOR MIERES.- Por otro lado, a eso se agrega la decisión de comprar un horno 3 en Paysandú. 
SEÑOR MILANO.- Sí, estamos de acuerdo. 


SEÑOR MIERES.- Y el costo del horno 3 se divide en dos: el equipamiento por un valor de USD 
54:000.000, que ya se ejecutó y quedan pendientes USD 100:000.000 por concepto de 
instalación, con lo cual de USD 190:000.000 pasamos a USD 344:000.000. 


SEÑOR MILANO.- De acuerdo. 


SEÑOR MIERES.- Esos USD 154:000.000 se deben estrictamente a la sustitución del horno 2 por el 
horno 3. 


SEÑOR MILANO.- No, señor senador. La diferencia se debe a una multiplicidad de factores. Tal vez 
hoy me fui por las ramas y no terminé la explicación. 


Hoy les hablé sobre los factores importantes que surgen por las exigencias 
medioambientales y me referí a los dos depósitos de petcoke cuyo costo, en lugar de USD 500.000 
cada uno, fue de USD 10:000.000. Luego les expliqué el aumento de costos que hubo en dólares y 
otros factores como por ejemplo, hechos ocurridos en la planta de Minas, elementos que ya han 
avanzado en la segunda etapa que llamamos «la vía seca». Hay unos cuantos millones de dólares que 
corresponden a cosas que ya están hechas —porque era más eficiente hacerlas de una vez— pensando 
en esa segunda etapa. 


Por supuesto que hay un monto importante de desviación en más de la estimación inicial; eso 
queda claro. 


SEÑOR MIERES.- Voy a focalizarme en esto para ver si puedo cerrar la comprensión de los montos 
respecto a esos USD 230:000.000 o USD 240:000.000 que quedan sin ejecutar. Eso fue lo 
que se nos dijo en determinado momento: USD 100:000.000 por la instalación del horno 3 de 
Paysandú y el ingeniero Romero cuando concurrió a esta comisión nos informó que pasar de la 
tecnología de semiseco a seco el horno de Minas, costaba USD 80:000.000. Estamos en USD 
180:000.000, pero faltan USD 50:000.000. ¿En qué rubro se van a invertir todavía USD 50:000.000 
más? Hago esta pregunta para que cierre la cuenta. 


SEÑOR MILANO.- Estamos de acuerdo con la cifra que decimos: el montaje del horno 3 cuyo 
equipamiento está comprado, tiene un costo de USD 100:000.000, estimación actualizada. 
Este es el otro tema porque cuando se calcularon los USD 100:000.000 en el 2008, los valores eran 
menores. Es decir que este valor está actualizado al día de hoy. Respecto al cambio de tecnología de 
semiseco a seco, el número ajustado estaría más cerca de USD 90:000.000 que de USD 
80:000.000. Como ustedes ven, una cosa con relación a la otra no parece tener mucho sentido. Aquí 
se aplica el concepto que señalé hace unos minutos respecto a la inversión que se hizo en Minas 
donde ya hay trabajos que fueron adelantados para una segunda etapa. Por eso, esta inversión en 
Minas es —entre comillas— solo de USD 90:000.000. 


SEÑOR MIERES.- Quedan USD 40:000.000. 


SEÑOR MILANO.- Refieren a otro concepto que tiene que ver con la fábrica de Paysandú; estamos 
hablando de molienda de cemento. Es decir que dentro de los 90 millones de los que estamos 
hablando para Minas, están incluidos el pasaje a la vía seca y la molienda de cemento. 


SEÑOR MIERES.- Ahora me cerró la cuenta, pero me gustaría hacer algunas preguntas más. 


Usted decía que la planta de cemento de Paysandú produce o va a producir —esa es otra de 
las dudas que tengo— 1.800 toneladas de clínker por día. ¿Esa es la capacidad productiva actual? 


SEÑOR MILANO.- No, señor senador. En la actualidad, la capacidad productiva es muy menor a esa 
cantidad. 


SEÑOR MIERES.- ¿Con el horno n.* 3 llegaríamos a eso? 


SEÑOR MILANO.- Exactamente, señor senador. El horno n.? 3, que es la nueva línea de producción, 
deja esa capacidad y para cerrar lo que decíamos recién, debo agregar que este horno termina en el 
clínker, ahí es donde aparecen los USD 40:000.000 antes mencionados, en la molienda de cemento 
para transformar el clínker en ese material. Esto sustituye la molienda actual, porque se trata de 
equipos ya vetustos con menor capacidad. 


SEÑOR MIERES.- En cuanto a la planta de Minas, que se inauguró en el año 2014, ¿es correcto que 
su capacidad de producción es de 300.000 toneladas al año? 


SEÑOR MILANO.- Sí, señor senador. Para manejar los mismos datos que con el otro horno, en esta 
planta se producen 1.000 toneladas por día y si llevamos ese dato al estándar de 300 días por año, nos 
da ese total. 


SEÑOR MIERES.- El señor Romero nos había dicho que en el primer año no se había logrado producir 
una cantidad, que ni siquiera está cerca de dicho total. 


SEÑOR MILANO.- El número que tengo a mano es de octubre de 2015, es decir que en diez meses 
ese horno produjo 120.000 toneladas de clínker. 


SEÑOR MIERES.- ¿Cuál es la explicación de que el horno no pueda cumplir con esa producción? 


SEÑOR MILANO.- Cuando el horno estuvo en marcha logró la capacidad de producción, pero todavía 
hay técnicos de la firma proveedora FLS que están trabajando en la planta de Minas. Cuando se 
termina una obra de esta naturaleza el proveedor tiene que asegurar la garantía de funcionamiento que 
dio y esa etapa aún no se ha terminado. 


Si bien cuando este horno ha funcionado ha cumplido con las expectativas —por ejemplo, si 
produce cinco días de corrido, cumple—, a veces aparecen problemas técnicos que hacen necesario 
parar para corregir. A esto se ha sumado una serie de problemas gremiales que ha habido en la planta. 
En realidad, la suma de ambos inconvenientes, es decir, las correcciones técnicas que se han ido 
haciendo y la suma de medidas gremiales —no estrictamente paros sino medidas en cuanto a 
procedimientos que hay que cumplir, asociados al nuevo equipamiento o al nuevo combustible: 
petcoke—, han hecho que funcionara menos tiempo que el que debe funcionar. 


SEÑOR MIERES.- Con esta pregunta ya voy terminando; se lo prometo. 


En cuanto al mercado interno uruguayo, la demanda interna de clínker para el cemento o de 
cemento, ¿de cuántas toneladas estamos hablando? 


SEÑOR MILANO.- Acá estamos hablando de estimaciones porque nosotros conocemos nuestras 
ventas y estimamos las de la competencia. Por tanto, no son cifras absolutas. 


Si hablamos de lo que se vendió en 2014, el mercado uruguayo anduvo en las 700.000 u 
800.000 toneladas anuales aproximadamente. 


SEÑOR MIERES.- Y, más o menos, ¿el mercado está dividido en mitades iguales? 


SEÑOR MILANO.- Así es, señor senador. 


SEÑOR MIERES.- Y, entonces, cuando tengamos funcionando a full las dos plantas de cemento, 
ANCAP va a producir 840.000 toneladas al año, que es más que el 100% del mercado uruguayo. 


SEÑOR MILANO.- Sí. 


SEÑOR MIERES.- Y el negocio con Loma Negra, ¿funcionó? ¿No funcionó? ¿En qué condiciones 
está? 


SEÑOR MILANO.- Por eso les daba esa explicación, porque todo este plan estratégico y este proyecto 
de inversiones cierran con una pata comercial, que es la de exportación a la región. 


Indudablemente, el objetivo y el gran desafío es volver a restablecer esos acuerdos 
comerciales porque, como dije, en 2008 —cuando se puso en marcha el plan de inversiones— se firmó 
un contrato con Loma Negra. El contrato está firmado. Hasta este momento está firmado y ninguna de 
las dos empresas ha tomado la iniciativa. Si bien nos hemos reunido para renegociarlo y hemos 
planteado otros plazos, como muchas veces a nosotros se nos iban demorando las inversiones, eso 
nos llevó a que no concretáramos ninguna nueva firma. De hecho, hoy hay un contrato firmado entre 
ANCAP y Loma Negra que determina que se exportan 280.000 toneladas por año. Y la exportación es 
un aspecto fundamental para cerrar el negocio. 


Quiero señalar que hace algunos años el negocio de pórtland de ANCAP exportó a Brasil más 
de 100.000 toneladas. En otro momento, llegó a exportar casi 150.000 toneladas a Argentina. Quiere 
decir que ese es el objetivo y la llave que hace cerrar el negocio. 


Con lo que hemos dicho hace un rato, queda claro que tenemos dos plantas con 
USD 40:000.000 de costos fijos. Si no cambiamos la escala de venta con la exportación, podremos 
ahorrar costos, pero debemos hacer cambios. Los dos grandes cambios son: el cambio de 
combustible, problema que prácticamente todavía no se ha visto reflejado en los números porque no ha 
actuado. Allí hay un ahorro por tonelada producida de cuarenta y pico de dólares en promedio porque 
depende del equipo y de la planta. Repito, en promedio serían cuarenta y cinco dólares. Además, hay 
que subir el nivel de ventas para que el negocio pase a ser rentable. 


SEÑOR MIERES.- Muchas gracias. 

SEÑOR PRESIDENTE.- No hay más anotados para hacer uso de la palabra. 
La comisión agradece su presencia, contador Milano. 

SEÑOR MILANO.- Fue un gusto estar aquí. Para eso estoy. 

SEÑOR PRESIDENTE.- No habiendo más asuntos, se levanta la sesión. 


(Son las 18:39). 


Linea del vie de náaina 
Montevideo, Uruguay. Poder Legislativo. 


